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El Tomo 4 reúne los conocimientos más prácticos, reales y esenciales para el agente inmobiliario moderno en Nueva York. Aquí el estudiante deja atrás la teoría básica y entra en el mundo profesional: cómo trabajar con clientes, cómo operar en el campo, cómo negociar, cómo evitar problemas legales y cómo mantenerse seguro mientras ejerce la profesión.

Este tomo también profundiza en el proceso completo de cierre de transacciones, desde los documentos esenciales hasta la lectura profesional del title search, el title insurance y el Closing Disclosure (CD). El estudiante aprende a interpretar cada parte del cierre con claridad, precisión y seguridad, tal como lo exige la industria.

Finalmente, este tomo incorpora un módulo especializado en Easements y Derechos de Uso, un tema crítico que afecta el título, el valor y el uso de la propiedad. Este módulo ofrece una comprensión completa de los easements, sus tipos, cómo se crean, cómo se terminan y cómo aparecen en la vida real y en el examen del Estado.

El resultado es un tomo sólido, práctico y profesional, diseñado para preparar al estudiante no solo para aprobar el examen, sino para ejercer con excelencia en el mercado inmobiliario de Nueva York.

MÓDULO 10

“Cómo listar una propiedad paso a paso”

​La llamada inicial (Initial Contact)

Tu objetivo aquí es calificar al vendedor y programar la cita.

​✔ Preguntas clave:


●  ¿Por qué quiere vender?

●  ¿Cuál es su tiempo ideal?

●  ¿Tiene un precio en mente?

●  ¿La propiedad está ocupada o vacía?

●  ¿Ha trabajado con un agente antes?


Tu meta: agendar la cita en persona.

​La cita en la propiedad (Listing Appointment)

Aquí evalúas el inmueble y construyes confianza.

​✔ Lo que debes observar:


●  Condición general

●  Renovaciones

●  Necesidades de reparación

●  Distribución

●  Luz, ruido, vista

●  Documentos disponibles (taxes, CO, HOA, etc.)


​✔ Lo que debes transmitir:


●  Profesionalismo

●  Conocimiento del mercado

●  Seguridad

●  Claridad en el proceso


​El CMA (Comparative Market Analysis)

El CMA es tu herramienta para justificar el precio.

​✔ Qué incluye:


●  Propiedades comparables vendidas

●  Propiedades activas

●  Propiedades expiradas

●  Ajustes por tamaño, condición y ubicación


Tu objetivo: presentar un rango de precio realista, no inflado.

​Explicar tu plan de marketing

El vendedor debe ver que tú eres un agente que produce, no que “pone un cartel”.

​✔ Incluye:


●  Fotografía profesional

●  Video / recorrido virtual

●  Open houses

●  Publicación en MLS

●  Distribución en Zillow, Realtor, StreetEasy

●  Campañas en redes sociales

●  Base de datos de compradores


Tu meta: demostrar que tú no solo listás, tú vendes.

​Firmar el Listing Agreement

Aquí se formaliza la relación.

​✔ Tipos:


●  Exclusive Right to Sell (el más común)

●  Exclusive Agency

●  Open Listing (no recomendado)


​✔ Elementos clave:


●  Precio

●  Comisión

●  Duración del contrato

●  Obligaciones del agente

●  Obligaciones del vendedor


Sin contrato firmado → no hay listing.

​Preparar la propiedad

Antes de tomar fotos, la propiedad debe estar lista.

​✔ Checklist:


●  Limpieza profunda

●  Despersonalización

●  Reparaciones menores

●  Iluminación

●  Organización

●  Staging (si aplica)


Una propiedad bien presentada → más tráfico → mejor precio.

​Fotografía y media profesional

Nunca uses fotos de celular.

Tu marca es tu reputación.

​✔ Incluye:


●  Fotos HD

●  Video

●  Recorrido 3D

●  Floor plan


Esto aumenta el interés y la percepción de valor.

​Publicar en MLS

Aquí es donde el listing se vuelve oficial.

​✔ Debes incluir:


●  Descripción profesional

●  Detalles completos

●  Fotos

●  Documentos relevantes

●  Showing instructions


Una vez en MLS → se distribuye automáticamente a los portales.

​Activar el plan de marketing

Después de publicar:


●  Enviar a tu base de datos

●  Publicar en redes

●  Preparar open houses

●  Coordinar showings

●  Mantener comunicación constante con el vendedor


Tu trabajo ahora es generar tráfico y ofertas.

Listar una propiedad es un proceso profesional, no un acto improvisado. Si sigues estos pasos, vas a generar confianza, autoridad y resultados reales para tus clientes.

“Cómo trabajar con compradores paso a paso”

​La llamada inicial (Buyer Intake Call)

Tu objetivo es calificar al comprador y entender si está listo para comprar.

​✔ Preguntas clave:


●  ¿Estás pre-aprobado?

●  ¿Cuál es tu presupuesto real?

●  ¿Qué tipo de propiedad buscas?

●  ¿En qué zonas?

●  ¿Cuál es tu tiempo ideal para mudarte?

●  ¿Estás trabajando con otro agente?


Si no está pre-aprobado → lo conectas con un lender.

​Buyer Consultation (Reunión inicial)

Aquí estableces expectativas y construyes confianza.

​✔ Lo que explicas:


●  Cómo funciona el proceso de compra en NY

●  Qué hace un agente comprador

●  Qué NO hace un agente comprador

●  Cómo funcionan las ofertas

●  Cómo funcionan los showings

●  Qué documentos necesitará

●  Qué costos debe esperar (closing costs)


Tu meta: educar y posicionarte como su guía.

​Buyer Agency Agreement (opcional pero recomendado)

En NY no es obligatorio, pero profesionalmente es lo ideal.

​✔ Beneficios:


●  Formaliza la relación

●  Te protege de perder al cliente

●  Aclara responsabilidades

●  Evita malentendidos


Si no lo firmas, al menos deja claro por mensaje que tú eres su agente.

​Crear el criterio de búsqueda

Aquí defines exactamente qué quiere el comprador.

​✔ Preguntas:


●  ¿Cuántos dormitorios?

●  ¿Con o sin HOA?

●  ¿Con o sin basement?

●  ¿Walk-up o elevator?

●  ¿Condición?

●  ¿Máximo de taxes?

●  ¿Cercanía al tren?


Mientras más claro el criterio → menos tiempo perdido.

​Enviar propiedades y coordinar showings

Tu trabajo aquí es organizar, filtrar y guiar.

​✔ Lo que haces:


●  Enviar listings relevantes

●  Filtrar basura

●  Coordinar citas

●  Confirmar disponibilidad

●  Preparar un tour eficiente


Nunca envíes 30 propiedades.

Envía las 5 mejores.

​Showing profesional

Aquí es donde el comprador decide si confía en ti.

​✔ Tu comportamiento:


●  Llega temprano

●  Conoce la propiedad

●  No presiones

●  No exageres

●  No inventes

●  Responde con seguridad

●  Si no sabes algo → “Lo confirmo y te aviso”


​✔ Tu objetivo:

Que el comprador diga:

“Con este agente me siento seguro.”

​Preparar la oferta (The Offer Package)

Una oferta profesional incluye:


●  Precio ofrecido

●  Pre-approval letter

●  Proof of funds (si aplica)

●  Tipo de préstamo

●  Tiempo de cierre

●  Contingencias

●  Motivación del comprador


Tu trabajo es presentar la oferta de forma clara y completa.

​Negociación inicial

Aquí tú eres la voz del comprador.

​✔ Lo que haces:


●  Presentar la oferta

●  Explicar la lógica

●  Defender la posición del comprador

●  Mantener comunicación constante

●  Ajustar términos si es necesario


Nunca negocies emocionalmente.

Negocia con datos.

​Accepted Offer → Next Steps

Cuando la oferta es aceptada:


●  Inspección (si aplica)

●  Attorney review

●  Contrato

●  Appraisal

●  Underwriting

●  Clear to close


Tu trabajo: mantener al comprador informado y calmado.

Trabajar con compradores es un proceso profesional, no improvisado. Si sigues estos pasos, vas a convertir leads en clientes y clientes en cierres.

“Open Houses y Showing Etiquette”

​Preparación antes del open house

Un open house exitoso no empieza el día del evento, empieza antes.

​✔ Checklist previo:


●  Confirmar disponibilidad con el vendedor

●  Verificar que la propiedad esté limpia y presentable

●  Encender luces, abrir cortinas, ajustar temperatura

●  Colocar señalización (si está permitido)

●  Tener flyers o información impresa

●  Revisar el MLS para conocer todos los detalles


Tu objetivo: que la propiedad se vea en su mejor versión.

​Llegada y setup profesional

Llega 15–20 minutos antes.

​✔ Lo que haces:


●  Recorres la propiedad

●  Identificas puntos fuertes

●  Identificas posibles objeciones

●  Preparas tu mesa de bienvenida

●  Colocas tu sign-in sheet (digital o físico)


Tu presencia debe transmitir confianza y control.

​Cómo recibir a los visitantes

Tu actitud define la experiencia.

​✔ Saludo profesional:

“Bienvenidos, soy Jean Rivera, agente inmobiliario. Siéntanse libres de recorrer la propiedad. Si tienen preguntas, estoy aquí para ayudar.”

​✔ Nunca:


●  Persigas al visitante

●  Lo presiones

●  Lo interrogues


​✔ Siempre:


●  Sonríe

●  Mantén contacto visual

●  Sé accesible

●  Sé neutral


Tu objetivo: crear un ambiente cómodo y profesional.

​Cómo identificar compradores sin agente

Muchos visitantes llegan sin representación.

​✔ Pregunta clave:

“¿Están trabajando con un agente actualmente?”

​✔ Si dicen NO:

“Perfecto, si desean, puedo ayudarlos a ver esta propiedad y cualquier otra.”

​✔ Si dicen SÍ:

“No hay problema, disfruten el recorrido. Si necesitan información adicional, estoy aquí.”

Nunca intentes robar clientes.

Sé profesional → eso atrae más clientes.

​Cómo manejar preguntas difíciles

Ejemplos:

​❓ “¿Por qué están vendiendo?”

Respuesta segura:

“Los vendedores tienen motivos personales, pero están motivados a vender.”

​❓ “¿Cuál es la oferta más alta?”

Respuesta profesional:

“Puedo decirte que hay interés, pero no puedo divulgar detalles específicos.”

​❓ “¿Crees que acepten menos?”

Respuesta correcta:

“Todo depende de la oferta completa: precio, términos y condiciones.”

Nunca inventes.

Nunca exageres.

Nunca adivines.

​Showing Etiquette (cuando tú llevas al comprador)

Aquí es donde muchos agentes nuevos fallan.

​✔ Regla #1: Respeto absoluto al listing agent


●  Llega a tiempo

●  Sigue instrucciones

●  No abras closets privados sin permiso

●  No toques nada innecesario

●  No critiques la propiedad frente al vendedor


​✔ Regla #2: Habla con tu cliente afuera

Nunca negocies, critiques o analices dentro de la propiedad.

​✔ Regla #3: Sé profesional en todo momento

Tu comportamiento refleja tu marca.

​Cómo cerrar un open house profesionalmente

Antes de irte:


●  Apaga luces

●  Cierra ventanas

●  Asegura puertas

●  Revisa que no haya visitantes dentro

●  Envía un mensaje al vendedor o listing agent confirmando que todo quedó bien


Esto demuestra responsabilidad y confiabilidad.

Los open houses y los showings son tu vitrina profesional. Si dominas la etiqueta, la presentación y la comunicación, vas a convertir visitas en clientes y clientes en cierres.

“Negociación profesional — Técnicas reales para agentes en NY”

​La regla #1 de la negociación: CONTROL EMOCIONAL

El agente que pierde la calma, pierde la negociación.

​✔ Mantén siempre:


●  Voz estable

●  Lenguaje neutral

●  Cero reactividad

●  Cero ataques personales


​✔ Nunca:


●  Te ofendas

●  Te aceleres

●  Te pongas a la defensiva


El agente emocional pierde.

El agente profesional gana.

​Negociación basada en datos, no en opiniones

En NY, los agentes respetan datos, no discursos.

​✔ Usa:


●  Comparables

●  Días en mercado

●  Condición

●  Inventario actual

●  Motivación del vendedor

●  Tipo de préstamo del comprador


​✔ Evita frases como:


●  “Creo que...”

●  “Me parece que...”


Cambia por:


●  “Según los comparables...”

●  “Basado en el inventario actual...”


Los datos te dan autoridad.

​La técnica del “Offer Package” profesional

Una oferta no es solo un número.

Es una presentación estratégica.

​✔ Tu paquete debe incluir:


●  Precio

●  Pre-approval

●  Proof of funds

●  Tipo de préstamo

●  Tiempo de cierre

●  Motivación del comprador

●  Resumen profesional tuyo como agente


Tu objetivo:

Que el listing agent diga: “Esta oferta es sólida y fácil de trabajar.”

​La técnica del “Silencio Profesional”

Después de presentar una oferta:

👉 Cállate.  

👉 No presiones.  

👉 No persigas.

El silencio genera:


●  Autoridad

●  Confianza

●  Espacio para que la otra parte procese


Muchos agentes pierden ofertas por hablar de más.

​Cómo responder a contraofertas

Cuando llega una contraoferta:

​✔ Paso 1: No reacciones emocionalmente

​✔ Paso 2: Analiza los términos completos

​✔ Paso 3: Explica al comprador con calma

​✔ Paso 4: Ajusta precio o términos estratégicamente

Recuerda:

Negociar no es ganar o perder.

Es avanzar hacia un acuerdo.

​Cómo manejar agentes difíciles

En NY te vas a encontrar de todo.

​✔ Mantén:


●  Profesionalismo

●  Paciencia

●  Claridad

●  Documentación por escrito


​✔ Frase clave:

“Para evitar malentendidos, lo pongo por escrito.”

Eso te protege siempre.

​Cómo proteger a tu cliente durante la negociación

Tu trabajo es:


●  Explicar riesgos

●  Explicar beneficios

●  No presionar

●  No decidir por ellos

●  Guiar con claridad


Un buen agente no manipula.

Un buen agente educa.

Negociar es una habilidad que define tu carrera. Si dominas estas técnicas, vas a cerrar más ofertas, con menos estrés y con más respeto de otros agentes.

​“Cómo evitar problemas legales — Lo que todo agente debe saber en NY”

​Regla #1: Nunca des asesoría legal, financiera o técnica

Tu trabajo es real estate, no leyes, no impuestos, no ingeniería.

​✔ Frases que te protegen:


●  “Eso debe confirmarlo con su abogado.”

●  “Su contador le puede orientar mejor.”

●  “Un inspector licenciado debe evaluar eso.”


​❌ Nunca digas:


●  “No te preocupes, eso no es un problema.”

●  “Eso se arregla fácil.”

●  “No necesitas abogado.”


Una frase mal dicha → un problema legal.

​Documenta TODO por escrito

En NY, lo que no está escrito no existe.

​✔ Siempre confirma por mensaje:


●  Cambios en citas

●  Cambios en ofertas

●  Instrucciones del cliente

●  Aprobaciones

●  Negociaciones importantes


​✔ Frase clave:

“Para evitar malentendidos, lo confirmo por escrito.”

Esto te salva de reclamos y quejas.

​Divulgación obligatoria: Agency Disclosure Form

Este formulario no es opcional.

​✔ Cuándo se entrega:


●  En el primer contacto sustancial

●  Antes de hablar de motivación, precio o situación personal


​✔ Por qué es importante:


●  Protege tu relación

●  Evita reclamos de “dual agency no revelada”

●  Es requerido por el Estado


No entregarlo → multa o sanción.

​No prometas resultados

Prometer es la forma

​❌ Nunca digas:






​✔ En su lugar:







​No toques dinero del cliente


​❌ Nunca:






​✔ Siempre:






​No discrimines — Fair Housing es ley federal y estatal


​❌ Nunca preguntes:






​❌ Nunca digas:





​✔ Siempre:







​No inventes información sobre la propiedad


​❌ Nunca inventes:








​✔ Frase profesional:



​No ocultes defectos materiales











​“Seguridad del agente en el campo — Cómo protegerte mientras trabajas”

​1. Regla #1: Siempre sabe con quién te vas a reunir


​✔ Verifica:








​✔ Pide:






​Nunca hagas showings solo en propiedades aisladas o vacías








​✔ Haz esto:








​Mantén siempre una salida disponible


​✔ Posiciónate siempre:









​Controla la entrada en open houses


​✔ Ten un “sign-in” obligatorio


​✔ Observa:








​No muestres objetos de valor










​Mantén tu teléfono cargado y accesible


​✔ Antes de salir:







​✔ Durante el showing:





​Confía en tu intuición









​Seguridad en edificios y casas

​✔ En edificios:






​✔ En casas:






​Seguridad digital


​✔ Evita:







​✔ Usa:
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